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Introdução: Um designer pode atuar em diversas áreas, porém independente da 
área de atuação, seu papel é auxiliar na resolução de um problema do cliente. Um 
problema é em suma uma necessidade do cliente. A qual se deve conhecer 
profundamente para desenvolver uma solução assertiva, bem como instigar o 
convencimento do cliente durante a negociação.  Objetivo: Portanto, o objetivo 
com este estudo é demonstrar aspectos da criatividade na resolução de problemas 
e no convencimento do cliente durante o processo de negociação. Método: Para 
tanto, foram realizadas pesquisas em bibliografias científicas e literárias com 
enfoque nas temáticas: processo criativo, mindset, design thinking, resolução de 
problemas e negociação. Resultados: Cada necessidade apresenta um grau 
determinado de complexidade, o qual eleva linearmente o grau de 
responsabilidade do designer. Porém, o grau de complexidade de uma solução 
proposta não é definido por tais. Uma necessidade complexa pode ter uma 
solução simples e vice-versa. Conhecer com propriedade o problema/necessidade 
torna o processo criativo de um designer mais eficiente, visto que o detalhamento 
da necessidade reduz o tempo na pesquisa e desenvolvimento da solução final 
com maior chance de acerto. Além disto, o domínio sobre os principais aspectos de 
uma necessidade do cliente agrega valor sobre o processo de negociação. 
Conhecer uma necessidade permite ter argumentos para embasar e elaborar uma 
proposta com linhas ou exemplos de soluções a serem alcançadas. Bem como, a 
exploração de reflexos das soluções sobre âmbitos que o cliente não espera e que 
podem ser diferenciais. Em uma negociação criativa, o designer deve trabalhar a 
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necessidade do cliente ao ponto de criar o desejo sobre a solução a ser gerada. 
Uma solução que apenas aquele profissional poderá criar e que garantirá o 
customer success. Portanto, a percepção do cliente de que o designer 
compreende a dimensão da sua necessidade no campo dos desejos é 
fundamental. Isto permite o envolvimento do cliente em níveis visceral, 
comportamental e reflexivo não apenas no processo de design, mas na 
negociação. Conclusão: O diferencial criativo é, portanto, desejável não apenas 
no processo pós venda, mas antes e durante a negociação. Vender design é 
trabalhar o desenvolvimento de soluções reais no campo dos desejos humanos. 
Para tal profissional, percebe-se a necessidade de entender sobre criatividade, 
negociação e psicologia comportamental, de modo holístico. 
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